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ABSTRAKT
Marketingu është një nga gjërat më të rëndësishme që ndikojnë në rritjen e performancës së
synuar në biznese, marketingu është thelbësorë për arritjën e synimeve të bizneseve. Në këtë
punim sjellim informacione të shumta nga burime të ndryshme për marketingun si dhe për
elementet e marketingut (çmimi, produkti, promocioni, vendi, njerëzit, evidenca fizike, dhe
proceset), ku rëndësi e veqantë i kushtohet ndikimit të marketingut dhe elementeve në rritjen
e performancës së bizneseve, kryesisht biznesit IPKO.
Ky punim ka për qëllim të trajtojë marketingun me elementet e tij, funksionet, përparësit e
marketingut, ndikimet positive që ka në biznes, njëkohësisht ka për qëllim të fokusohet në
atë se a i’a vlenë të fokusohet më shumë IPKO në marketing dhe të invesojë më shumë.
Hulumtimi është realizuar në Ferizaj, ndërsa metodat e përdorura janë metoda kualitative dhe
kuantitative, ku të dhënat gjatë hulumtimit janë marrë nga interneti si dhe nga realizimi i një
pyetësori me 10 pyetje.
Marketingu po bëhet gjithnjë e më shumë pjesa më e rëndësishme e biznesve, si dhe
njëkohësisht është procesi i mësimit të konsumatorëve pse ata duhet të zgjedhin një produkt
apo shërbim para konkurrentëve.
Gjithnjë e më shumë, me avansimin e teknologjisë edhe përdorimi i marketingut dhe
elementeve të tij është mënyra më e mirë për të arritur profitin e dëshiruar, performancën e
synuar si dhe për të arritur realizimin e objektivave të biznesit në mënyrë adekuate, kryesisht
duke bërë gjithqka që pranohet nga shoqëria.
Prandaj ky punim ofron rekomandime për një investim dhe rëndësi më të madhe të biznesit
në marketing dhe në elementet e tij me qëllim të rritjës së performancës së synuar.
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HYRJE

Në këtë pjesë paraqitet qëllimi kryesorë i realizimit të këtij punimi, kryesisht një pamje e
përgjithshme e tërë punimit.
Rëndësia e bërjes së këtij punimi është hulumtimi dhe përshkrimi i rolit, mundësive që
marketingu dhe elementet e tij mund të ofrojnë për të arritur performancën e synuar. Në këtë
punim qëllimi është të gjejmë përgjigje në pyetjen kërkimore përmes analizës së përmbajtjes
dhe definicioneve, si dhe kuptimi se sa i kushtojnë rëndësi bizneset marketingut për të arritur
performancën e dëshiruar.
Mënyra se si kompanitë përdorin marketingun dhe elementet e tij janë ndër qështjet primare
që kanë të bëjnë pikërisht me atë çfarë synon çdo biznes, profiti si dhe emri që bënë kompania
në treg duke bërë që të ketë reputacion të lartë.
Sa i përket marketingut, është një nga gjërat më të rëndësishme për krijimin e madhënieve
më klientë të kënaqur, njëkohësisht edhe për rritjën e performancës së çdo biznesi. Termi
marketing mbulon shumë aktivitete të ndryshme të gjitha që lidhën me shitjën e produkteve
dhe shërbimeve të kompanisë. Marketingu nuk është thjesht pjesë e rëndësishme e suksesit
të biznesit është vet biznesi dhe çdo gjë tjetër në biznes varet nga marketingu.
Tek marketingu bëjnë pjesë edhe elementet ku nëse nuk mund të njohim tregun e synuar nga
elementet e marketingut biznesi do të dështojë në mënyrë të pashmangshme. Elementet janë:
çmimi, produkti, promocioni, vendi, njerëzit, evidenca fizike, dhe proceset
•Produkti - duhet të përshtatet me detyrën që konsumatorët dëshirojnë, duhet të punojë dhe
duhet të jetë ajo që konsumatorët presin të marrin.
• Vendi - Produkti duhet të jetë i disponueshëm nga ku konsumatori juaj i synuar e gjen më
të lehtë për të blerë.
• Çmimi - Produkti gjithmonë duhet të shihet si një vlerë e mirë për para që shpenzohen ku
kjo nuk do të thotë se duhet të jetë me çmim më të lirë, pasi që zakonisht lumturia e
konsumatorit qëndronë në blerjën e vlerës që është me të vërtetë e mirë për ta.
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• Promovimi – I referohet përdorimit për të informuar apo bindur audiencat e synuara për një
produkt, shërbim, apo markën ku pikërisht ka të bëjë me krijimin e besnikërisë së markës,
me rritjën e numrit të shitjeve
Njerëzit – Janë gjëja më e çmuar e çdo biznesi, prandaj të kesh njerëzit adekuat është një nga
gjërat thelbësore për sukesin e biznesit.
• Proceset – Luajnë rol në ndihmën e biznesit për të arritur një rezultat të dëshiruar.
• Evidenca fizike – Ka të bëjë me kontaktin fizik të klientit me produktin.
Prandaj teza e këtij punimi ka të bëjë me ndikimin që marketingu mund të ketë në rritjën e
saktësisë, plotësisë, kualitetit, shpejtësisë pikërisht duke arritur perfomancën e kërkuar.
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SHQYRTIMI I LITERATURËS (HISTORIKU)

Në këtë kapitull është paraqitur pjesa teorike e të gjithë punimit në mënyrën e duhur ku është
shqyrtuar literaturë rreth ndikimit të marketingut dhe 7p në rritje të performancës duke
përfshirë definicione të ndryshme, si dhe analizë të qartë dhe të detajuar të temës në fjale.
2.1

Definimi i Marketingut

Marketingu është procesi i mësimit të konsumatorëve pse ata duhet të zgjedhin produktin ose
shërbimin tuaj mbi konkurrentët tuaj. Nëse nuk e bëni këtë, nuk po bëni marketing të duhur.
Çelësi kryesorë është gjetja e metodës së duhur të marketingut dhe përcaktimi i mesazhit të
duhur të marketingut për t'u përdorur për të edukuar dhe ndikuar në konsumatorët tuaj,
pikërisht në zgjedhjen e biznesit tuaj para konkurrentëve.
Kompanitë bëjnë gabim duke menduar se marketingu është vetëm një gjë, por marketingu
është gjithçka që konsumatori has në biznesin tuaj, nga reklamat, nga ajo që dëgjojnë ku
pikërisht ajo çfarë dëgjojnë ka influenc më tepër nëse klienti ndëgjonë komente negative nga
shoqëria rreth produktit tuaj, nga shërbimi ndaj klientit që marrin nga kujdesi që ju ofrojnë.
Marketingu ka të bëjë kryesisht me krijimin e vendimit të konsumatorëve nëse dëshirojn të
blejnë produktin tuaj. (Yasser Ahmad, 2017).
Në ditët e sotme bota është e mbushur me biznese pra konkurrenca është mjaft e frekuentuar.
Këto biznese shpëshë kanë idenë se rritja dhe profitabiliteti i tyre varët nga lloji i produkteve
apo shërbimeve që posedojnë, mirpo ky nuk është i vetmi faktorë që përcakton suksesin e
biznesit, është mënyra se si prezantohet biznesi tek audienca një pikë tjetër e rëndësishme.
Prandaj performanca e biznesit i referohet përparimit cilësor dhe sasior në ofrimin e
produkteve me cilësi të lartë, duke përmbushur pritjët e audiences, ku strategjitë dhe
elementët e biznesit ushtrojnë një kontroll të rëndësishëm mbi ecurinë e biznesit. Si ndikues
në rritjën e performancës janë edhe promovimi efikas i biznesit duke u bërë promovimi i
biznesit në mënyrë të drejtëpërdrejtë, rritja e bazës së konsumatorëve me qëllimet e arritshme
që njëkohësisht lidhën me elementët e marketingut duke pasur parasysh që kompanitë si
synim të arritshëm kanë që të përdorin elementët në mënyrën adekuate apo të kenë edhe si
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synim të mbizotrimit në treg duke rritur reputacionin e biznesit në njërin nga këto elemente.
(Anuja Lath, 2018).
Marketingu nuk është një aktivitet i pavarur. Ai është i integruar me të gjitha funksionet e
tjera të biznesit tuaj. Marketingu është një disiplinë e vazhdueshme në zhvillim dhe si e tillë
mund të jetë ajo që kompanitë e gjejnë veten të lënë shumë prapa konkurrencës nëse
qëndrojnë akoma për një kohë të gjatë. Marketingu bazohet në të menduarit për biznesin në
aspektin e nevojave të klientit dhe kënaqshmërisë së tyre. Marketingu ndryshon nga shitja.
Me fjalë të tjera, marketingu ka pak të bëjë me marrjen e konsumatorëve për të paguar për
produktin tuaj, pasi ajo zhvillon një kërkesë për atë produkt dhe përmbushjen e nevojave të
klientit. (Theodore C. Levitt, 2019).
Marketingu është një term biznesi që ekspertët kanë përcaktuar në dhjetra mënyra të
ndryshme. Në fakt, edhe në nivel kompanie, njerzit mund ta perceptojnë këtë term ndryshe.
Në thelb, është një proces menaxhimi përmes të cilit produktet dhe shërbimet lëvizin nga
koncepti tek klienti. Ai përfshin identifikimin e një produkti, përcaktimin e kërkesës,
vendosjen e çmimit të tij, dhe zgjedhjen e kanaleve të shpërndarjes. Gjithashtu përfshin
zhvillimin dhe zbatimin e një strategjie promovuese.
"Marketingu është procesi i menaxhimit përgjegjës për identifikimin, parashikimin dhe
përmbushjen e kërkesave të konsumatorëve me fitim."
Marketingu është aktiviteti, grup i institucioneve dhe proceseve për krijimin, komunikimin,
shpërndarjen dhe shkëmbimin e ofertave që kanë vlerë për klientët, partnerët dhe shoqërinë
në përgjithësi". Plani juaj i marketingut është një pjesë thelbësore e planit tuaj të përgjithshëm
të biznesit. Zbuloni se çfarë duhet të përfshini dhe si të zhvilloni secilën pjesë të planit tuaj
të marketingut. Përfshin krijimin e konceptit të produktit ose shërbimit, duke identifikuar se
kush ka të ngjarë ta blejë atë, ta promovojë atë dhe ta lëvizë përmes kanaleve të shitjes së
duhur. (Market business news, 2019).
Marketingu është me rëndësi jetike për çdo biznes. Ky është procesi kryesor i hulumtimit,
promovimit dhe shitjes së produkteve ose shërbimeve në tregun tuaj të synuar. Fundi i çdo
biznesi është fitim. Fitimi është kryesisht rezultat i shitjeve të suksesshme. Marketingu është
një proces i rëndësishëm biznesi ku ju informoni, tërheqni dhe bindni njerëzit se produktet
ose shërbimet tuaja janë me vlerë për ta.
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Pa Marketing, shumë biznese nuk do të ekzistonin. Ju mund të keni produktin ose shërbimin
më të mahnitshëm, por nëse askush nuk e di se ekziston ose e kupton vlerën, nuk do të bëni
një shitje të vetme. Është e rëndësishme që të përdorni marketingun për të promovuar
biznesin, markën dhe ofertat tuaja. Pa atë, si do t'i bëni këto shitje.
Përfitimet e marketingut
Rrit vetëdijen - Shumicën e kohës ne shohim një reklamë, ose marrim një rekomandim, por
ne gjithmonë nuk e blejmë produktin ose nuk i përdorim shërbimet menjëherë. Duke rritur
ndërgjegjësimin përmes marketingut, do të ndërtoni një audiencë të klientëve potencialë që
e dinë se kush jeni, njihni atë që mund të ofroni dhe di saktësisht se ku mund t'ju gjejë kur
ata janë gati për të blerë produktet ose shërbimet tuaja.
Rrit shitjet- Kur njerëzit e dinë ekzistencën e biznesit tuaj, ata kanë më shumë gjasa të bëhen
klientët tuaj. Nëse fushatat tuaja të marketingut po e bëjnë punën e tyre siç duhet, do të filloni
të shihni një rritje të shitjeve menjëherë pas fillimit.
Krijon besim - Njerëzit duan të blejnë nga një biznes që ka një reputacion të besueshëm. Ata
duan të dinë se ata mund të besojnë në biznesin që ata blejnë. Duhet kohë për të ndërtuar
besimin dhe reputacionin për biznesin tuaj. Pasi biznesi juaj mund të krijojë këtë besim me
klientët tuaj, ajo krijon besnikërinë e klientit. Nëse klientët tuaj janë të kënaqur me produktet
ose shërbimet tuaja, ata do të flasin për biznesin tuaj. Fjala e gojës është lloji më efektiv i
marketingut dhe është i lirë. (Joanne Nguyen, 2019).
Të jesh një marketer sot është shumë e vështirë duke u bazuar në këtë konkurrencë aq të
madhe, e cila është se të gjithë marketerët dëshirojnë të kenë performancë të lartë, më
saktësisht performancë të lartë të realizimit të marketingut që njëkohësisht lidhet
drejtpërsëdrejti me suksesin e tërë biznesit.
Marketerët po fokusohen në nxitjen e diskutimit dhe vendosjen e kritereve për performancën
e marketingut për kompanitë e tyre. Ndonjëherë, tregtarët bëjnë një punë për marrjen e
pronësisë dhe nuk arrijnë të kuptojnë shtresat e popullatës dhe inputet e ndryshme që shkojnë
në optimizimin e performancës së ekipit të tyre. Ku në këto situata në rast se marketerët
vendosin një lloj reklame apo një çmim apo produkt në një shtresë të ulët të popullatës atëherë
nuk do të realizohet një performancë e lartë e biznesit.
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Për të përcaktuar në mënyrë efektive suksesin, bizneset duhet të kuptojnë se performanca e
marketingut ka drejtues kryesorë: ekzekutimin e marketingut dhe menaxhimin e
performancës së marketingut.
Në organizatat më të suksesshme për të marrë kontrollin e performancës së marketingut,
marketerët duhet të shpenzojnë sasinë e duhur të energjisë në strategjinë dhe planet, kryesisht
përdorimin e të gjitha resurseve të nevojshme në mënyrë efektive, për të realizuar planin e
marketingut në mënyrë adekuate.
Sygjerimet e marketingut që shtyejnë organizatën drejt rritjes së performancës dhe suksesit:
1. E rëndësishme është të merrni kontrollin dhe përcaktoni objektivat apo qëllimet e
marketingut që duhet të maten, si dhe sfidat e ekipit për të krijuar ndikim masiv për
të rritur performancën.
2. Trajtoni pjesët e performancës në mënyrë të barabartë pasi që ato janë njësoj të
rëndësishme.
3. Mos prisni përsosmëri të menjëhershme, kërkoni të bëni përparim në vend që të
zgjidhni të gjitha problemet e marketingut. (Allocadia, 2017).
Performanca e marketingut, një indikatorë i faktorëve të suksesit të vërtetë që do t'ju
ndihmojë të rrisni performancën e biznesit dhe të rrisni njëkohësisht tërë biznesin.
Prandaj përdorimi marketingut, elementëve si dhe strategjive të marketingut në mënyrë
adekuate mundëson, rritjen e shitjeve me alokim më të zgjuar të fondeve, uljen e
shpenzimeve të marketingut pa sakrifikuar efektivitetin, forcimin e rolit të marketingut
ndertimin e aftësive për përmirësime të qëndrueshme të performances së biznesit. (Thomas
Bauer, Tjark Freundt, Jonathan Gordon, Jesko Perrey, Dennis Spillecke, 2000).
Marketingu është procesi përmes të cilit kompanitë krijojnë interes të konsumatorëve në
produkte apo shërbime. Ai gjeneron strategjinë që nënvizon teknikat e shitjes, komunikimin
e biznesit dhe zhvillimin e biznesit. Ky është një proces i integruar nëpërmjet të cilit
kompanitë krijojnë marrëdhënie të forta klientësh dhe krijojnë vlera për klientët e tyre dhe
për veten e tyre. "
Marketingu është aktiviteti, grup i institucioneve dhe proceseve për krijimin, komunikimin,
shpërndarjen dhe shkëmbimin e ofertave që kanë vlerë për klientët, klientët, partnerët dhe
shoqërinë në përgjithësi.
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Marketingu nuk është vetëm më i gjerë sesa shitja; nuk është aspak një aktivitet i veçantë. Ai
përfshin të gjithë biznesin. Është e gjithë biznesi parë nga këndvështrimi i rezultatit
përfundimtar, pra nga këndvështrimi i konsumatorit. Shqetësimi dhe përgjegjësia për
marketing duhet të përhapet në të gjitha fushat e ndërmarrjes.
Marketingu është procesi social me anë të të cilit individët dhe grupet marrin atë që kanë
nevojë dhe dëshirojnë përmes krijimit dhe shkëmbimit të produkteve dhe vlerës me të tjerët.
(Mike Thimmesch , 2010).
Koncepti i marketingut është strategjia që firmat zbatojnë për të kënaqur nevojat e klientëve,
për të rritur shitjet, për të maksimizuar fitimin dhe për të mundur konkurrencën. Ka pesë
koncepte të marketingut që organizatat miratojnë dhe ekzekutojnë.
Marketingu është një departament i menaxhimit që përpiqet të hartojë strategji që do të
ndërtojnë marrëdhënie fitimprurëse me konsumatorët e synuar.
Por cila është filozofia më e mirë për një kompani në vendosjen e strategjive të marketingut?
Ekzistojnë pesë koncepte alternative në të cilat organizatat hartojnë dhe zbatojnë strategjitë
e tyre të marketingut.
➢ Konceptet e Marketingut
1. Koncepti i prodhimit,
2. Koncepti i produktit,
3. Koncepti i shitjes
4. Koncepti i Marketingut,
5. Koncepti i Marketingut Shoqëror.
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marketingut
shoqëror

Koncepti i
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Figura 1. Konceptet e Marketingut
(IEDU note, 2017)

Koncepti i prodhimit
Ideja e konceptit të prodhimit "Konsumatorët do të favorizojnë produktet që janë në
dispozicion dhe shumë të volitshme". Ky koncept është një nga orientimet më të vjetra të
menaxhimit të marketingut që udhëzojnë shitësit. Kompanitë që e miratojnë këtë orientim
kanë një rrezik të madh të përqendrimit shumë të ngushtë në veprimet e tyre dhe duke humbur
synimin e vërtetë.
Menaxhimi fokusohet në përmirësimin e efikasitetit të prodhimit dhe shpërndarjes. Edhe pse
në disa situata koncepti i prodhimit është ende një filozofi e dobishme.
Koncepti i Produktit
Koncepti i produktit konsideron se konsumatorët do të favorizojnë produktet që ofrojnë më
së shumti në cilësi, performancë dhe veçori të reja.
Sipas këtij koncepti, strategjitë e marketingut janë të fokusuara në përmirësimin e
vazhdueshëm të produktit. Cilësia e produktit dhe përmirësimi janë pjesë e rëndësishme e
strategjive të marketingut, nganjëherë e vetmja pjesë.
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Koncepti i shitjes
Koncepti i shitjes mban idenë - "konsumatorët nuk do të blejnë mjaft produkte të firmës nëse
nuk ndërmarrin një përpjekje për shitje dhe promovim në shkallë të gjerë".
Këtu menaxhmenti fokusohet në krijimin e transaksioneve të shitjes sesa në ndërtimin e
marrëdhënieve afatgjata dhe fitimprurëse të klientëve.
Me fjale te tjera qëllimi është të shesë atë që kompania bën, në vend që të bëjë atë që dëshiron
tregu. Një program i tillë agresiv shitjesh mbart rreziqe shumë të larta.
Në konceptin e shitjes marketeri supozon se konsumatorët do të zgjedhnin blerjen e produktit
që do të donte ai, në qoftë se ata nuk e pëlqen atë, ata ndoshta do të harrojnë zhgënjimin e
tyre dhe blejë atë përsëri më vonë. Kjo zakonisht është supozim i varfër dhe i kushtueshëm.
Në mënyrë tipike koncepti i shitjes praktikohet me mallra të padëmtuara. Koncepti i
Marketingut
Koncepti i marketingut thotë se "arritja e qëllimeve organizative varet nga njohja e nevojave
dhe dëshirave të tregjeve të synuara dhe arritja e kënaqësive të dëshiruara më mirë se sa
konkurrentët". Këtu menaxhmenti i marketingut merr një qasje të "klientit të parë".
Nën konceptin e marketingut, fokusi dhe vlera e klientit janë rrugët për të arritur shitjet dhe
fitimet. Koncepti i marketingut është një "kuptim dhe përgjigjet" e përqendruar tek klienti.
Puna nuk është për të gjetur klientët e duhur për produktin tuaj, por për të gjetur produktet e
duhura për klientët tuaj.
Koncepti i marketingut dhe konceptet e shitjes janë dy koncepte ekstreme dhe krejtësisht të
ndryshme nga njëri-tjetri.
Koncepti i marketingut shoqëror pyet nëse koncepti i marketingut të pastër mbikqyr
konfliktet e mundshme midis dëshirave afatshkurtra të konsumit dhe mirëqenies afatgjate të
konsumatorit.
Koncepti i Marketingut shoqëror
Koncepti i marketingut shoqëror "Strategjia e marketingut duhet të jep vlerë për klientët në
një mënyrë që ruan ose përmirëson mirëqenien e konsumatorit dhe shoqërisë". Ai bën thirrje
për marketing të qëndrueshëm, marketing social dhe mjedisor përgjegjës që plotëson nevojat
aktuale të konsumatorëve dhe bizneseve, duke ruajtur ose rritur aftësinë e brezave të
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ardhshëm për të përmbushur nevojat e tyre. Koncepti i Marketingut Shoqëror e vendos
mirëqenien njerëzore në krye përpara fitimeve dhe kënaqjen e dëshirave.
Pika
fillestare
Koncepti
i shitjes

Koncepti i
marketingut

Fabrika

Tregu

Mjetet

Fokusi

Produktet
ekzistuese

Nevojat e
konsumatorit

Shitjet dhe
promovimet

Përfundimi

Përfitimet përmes vëllimit të
shitjeve

Marketingu i
integruar

Përfitimet përmes
kënaqësive të
konsumatorit

Figura 2. Dallimi ndermjet konceptit të shitjes dhe konceptit të marketingut
(IEDU note, 2017)

Koncepti shitjës siç edhe vërehet në figurën më lartë ndërmerr një përpjekje për shitjen dhe
promovimin në shkallë të gjerë, është i përshtatshëm me mallra të padëmtuara, fokusi i
konceptit fillon në nivelin e prodhimit, secila kompani pas konceptit të shitjes merr një rrezik
të lartë, supozon se konsumatorët të cilët janë te fiksuar në blerjen e produktit që do të donte
ai. Ose, nëse nuk u pëlqen, ata ndoshta do të harrojnë zhgënjimin e tyre dhe do ta blejnë
përsëri më vonë si dhe bën supozime të dobëta.
Fokusi i konceptit të marketingut është të ndërmerr aktivitete të tilla si kerkimi tregu, është i
përshtatshëm për pothuajse çdo lloj produkti dhe tregu, fokusi i konceptit fillon të kuptojë
tregun, kompanitë që ndjekin këtë konceptin kërkojnë që të krijojnë më pak rrezik dhe
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pasiguri, zbulon se çfarë kërkon me të vërtetë konsumatori dhe vepron në përputhje me to,
punon në fakte të mbledhura nga qasja e tregut dhe konsumatorit të parë. (IEDU note, 2017).
Qëllimi përfundimtar i marketingut është shkëmbimi i mallrave dhe shërbimeve nga
prodhuesit tek konsumatorët në një mënyrë që maksimizon kënaqësinë e klientit,
Funksionet e marketingut universal përfshijnë blerjen, shitjen, transportimin, ruajtjen,
standardizimin dhe gradimin, financimin, marrjen e rrezikut dhe sigurimin e informacionit të
marketingut.
Megjithatë, marketingu modern ka disa funksione të tjera të tilla si grumbullimi i
informacionit të tregut dhe analizimi i atij informacioni
Planifikimi i tregut dhe zhvillimi i strategjise. Për të ndihmuar në hartimin dhe zhvillimin e
produktit gjithashtu vjen në funksionet e marketingut.
➢ Informacion mbi tregun,
➢ Planifikimi i tregut,
➢ Funksionet e shkëmbimit,
➢ Dizajnimi dhe zhvillimi i produkteve,
➢ Shperndarja fizike,
➢ Standardizimi dhe vlerësimi,
➢ Financimi,
➢ Marrja e rreziqeve,
➢ Paketimi dhe etiketimi,
➢ Mbështetja e klientit.
Informacioni i tregut -Për të identifikuar nevojat, dëshirat dhe kërkesat e konsumatorëve dhe
pastaj duke analizuar informacionin e identifikuar për të arritur në vendime të ndryshme për
marketingun e suksesshëm të produkteve dhe shërbimeve të një firme, është një nga
funksionet më të rëndësishme të marketingut.
Planifikimi i tregut- synon arritjen e objektivave të marketingut të firmës. Këto objektiva
mund të përfshijnë praninë në rritje të tregut, dominojnë tregun ose të rrisin pjesën e tregut.
Funksionet e shkëmbimit- Blerja dhe shitja janë funksionet e këmbimit të marketingut. Ata
sigurojnë që ofertat e një firme janë në dispozicion në sasi të mjaftueshme për të përmbushur
kërkesat e konsumatorëve.
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Dizajnimi dhe zhvillimi i produktit- Dizajni i produktit ndihmon në bërjen e produktit atraktiv
në tregun e synuar. Në mjedisin e sotëm konkurrues jo vetëm që i kushton rëndësi, por edhe
dizajni i produktit, përshtatshmëria, forma, stili, etj. Ka shumë rëndësi në marrjen e
vendimeve të prodhimit.
Shpërndarja fizike- Funksionet e shpërndarjes fizike të marketingut përfshijnë transportimin
dhe ruajtjen. Funksioni i transportit përfshin lëvizjen e produkteve nga pikat e tyre të
prodhimit në vende të përshtatshme për blerësit dhe funksioni i magazinimit përfshijnë
produktet e magazinimit deri sa nevojitet për shitje
Standardizimi- përfshin prodhimin e mallrave në specifikime të paracaktuara. Standardizimi
siguron që ofertat e produkteve të përmbushin cilësinë dhe sasinë e vendosur,
Financimi- Funksionet e financimit të marketingut përfshijnë dhënien e kredive për anëtarët
e kanaleve ose konsumatorët.
Marrja e rrezikut- është një nga funksionet e rëndësishme të marketingut.
Paketimi dhe etiketim- përfshin hartimin e paketës për produktet, etiketimi nënkupton
vendosjen e informacionit të kërkuar / të specifikuar në mbulimin e produktit,
Mbështetja e klientit- është një funksion shumë i rëndësishëm i marketingut. Ai përfshin
këshillimin para shitjes, shërbimin pas shitjes, trajtimin e ankesave të konsumatorëve,
rregullimet, shërbimet e kreditit, shërbimet e mirëmbajtjes, shërbimet teknike dhe informatat
e konsumatorit. (GKTODAY, 2018).
2.2

Definimi i elementeve të marketingut

Sa i përket 7P janë një grup taktikash të njohura të marketingut, të cilat mund te përdoren në
çdo kombinim për të kënaqur klientët në tregun e synuar, njëkohësisht për të arritur
performancë të lartë të biznesit. Elementët 7P janë të kontrollueshme, por i nënshtrohen
ambienteve të marketingut të brendshëm dhe të jashtëm. Kombinimi i këtyre taktikave të
ndryshme të marketingut realizohet për të përmbushur nevojat dhe dëshirat e klientëve si dhe
njihet si përdorimi i një 'përzierje taktike të marketingut'.
➢ Produkti
Produkti i referohet asaj që shitni, duke përfshirë të gjitha tiparet, avantazhet dhe përfitimet
që klientët mund të gëzojnë nga blerja e mallrave ose shërbimeve tuaja. Pra produkti i
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referohet vlerës që konsumatorët presin nga kompania të marrin, duhet të përshtatet dhe të
punojë me kërkesën e klientit. Prandaj, kur të bëhet marketing për produktin, duhet të
mendohet për karakteristikat dhe përfitimet kryesore që klientët dëshirojnë ose kanë nevojë,
duke përfshirë (por jo kufizuar në), cilësinë, riparimet, kualitetin, koston e produktit që kanë
rëndësi të madhe për klientët që ndikojnë në marrjën e vendimeve për blerje të atij produkti.
➢ Çmimi
Çmimi i referohet strategjisë së çmimeve për produktet dhe shërbimet dhe paraqet mënyrën
se si do të ndikojë çmimi në klientët tuaj. Identifikimi se sa klientët janë të përgatitur për të
paguar, sa shumë duhet për të mbuluar shpenzimet, fitimit dhe metodat e pagesës dhe kostot
e tjera. Për të tërhequr klientët dhe për të mbajtur avantazhin konkurrues, është e
domosdoshme të merren në konsideratë mundësitë për zbritje të çmimevem dhe çmimet
sezonale.
➢ Promovimi
Aktivitetet promovuese që përdoren për t'i bërë klientët të vetëdijshëm për produktet dhe
shërbimet, duke përfshirë reklamat, taktikat e shitjes, promovimet dhe marketingun direct
duke mundësuar që klientët të jenë sa më shumë te informuar rreth ofertave të ndryshme të
kompanise. Tek promovimi si mjete tjera kryesore të komunikimit janë edhe reklama, nxitja
shitjeve, shitja personale, kohëve të fundit me rëndësi të madhe edhe mediat sociale.
➢ Vendi
Vendi ku produktet dhe shërbimet shihen, bëhen, shiten ose shpërndahen. Qasja për klientët
në produktet tuaj është çelësi dhe është e rëndësishme të siguroheni që klientët t'ju gjejnë pra
një vend të përshtatshëm me fizibilitet më të lartë.
Ju mund të vendosni vetën pavarësisht nga konkurrenca juaj përmes dizajnimit të hapësirës
suaj të shitjes dhe duke përdorur teknika efektive të marketingut vizual. Vendi është një pjesë
e rëndësishme e marketingut tuaj. Klientët mund të kenë nevojë për kthim të shpejtë të
produktit, ose dëshirojnë të blenë produkte në biznesin tuaj prandaj një vend sa më i
përshtatshëm ndikon pozitivisht në realizimin e këtyre kërkesave të klientëve.
Fillimi i një biznes të ri, gjetja e lokacionit të duhur të biznesit do të jetë një nga taktikat më
kryesore të marketingut.
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➢ Njerëzit
Njerëzit i referohen stafit dhe shitësve që punojnë për biznesin, duke përfshirë edhe veten
tuaj.
Kur ju ofroni shërbime të shkëlqyera për klientët, krijoni një përvojë pozitive për klientët
tuaj. Nga ana tjetër, klientët ekzistues mund të përhapin fjalën për shërbimin tuaj të shkëlqyer
dhe ju mund të fitoni referime. Bizneset kanë një ndër nevojat themelore punësimin e
njerëzve adekuat, prandaj mënyra më e mirë që të krijohet avantazh konkurrues është duke
rekrutuar njerëzit e duhur, duke trajnuar stafin për të zhvilluar aftësitëm pra për të mbajtur
staf të përgaditur për detyrën përkatëse.
➢ Procesi
Procesi i referohet proceseve të përfshira në dërgimin e produkteve dhe shërbimeve tuaja tek
klienti. Po ashtu është edhe të bëhen në mënyrë të lehtë punët në biznes.
Duke pas një proces të mirë në vend siguron që ju:
•

në mënyrë të përsëritur ofrimin e standardit më të lartë të shërbimeve për klientë,

•

kursimin e kohës,

•

kursimin e kostos,

•

rritjen e efeikasiteti.

➢ Evidenca fizike
Evidenca fizike i referohet gjithçka që klientët shohin kur ndërveprojnë me biznesin. Kjo
perfshin mjedisin fizik ku ju jepni produktin ose shërbimin paraqitjen ose dizajnin e
brendshëm, paketimin e produktit, markimin, shërbimin ndaj klientëve.
Evidenca fizike mund t'i referohen stafit tuaj dhe mënyrën se si ata veprojnë në situate të
ndryshme. (Business Queensland, 2017).
Elementet e 7p konsiderohen edhe si përzierje e marketingut të produkteve me marketingun
e shërbimeve,
Ku marketing mix i produkteve konsiderohen të jenë: Produkti, Çmimi, Promovimi, Vendi
Ndërsa marketing mix i shërbimeve janë: produkti, çmimi, promovimi, vendi, njerëzit,
procesi, evidenca fizike. (Hitesh Bhasin , 2017).
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Marketingu Mix i produkteve
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Figura 3. Marketingu Mix
(Hitesh Bhasin , 2017)
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Tabela 1. Elementet e marketingut
Produkt:

Vendi:

Dizajni
teknologjia,

Çmimi:

Promovimi:

Njerëzit:

Lokacioni Strategjitë,

Reklamat,

Themeluesit, Ofrimi i

i biznesit,

rekomandimet, punonjësit,

penetrimi,

Procesi:

Evidnca fizike:

Tregimet e

shërbimit,

përdoruesve,

përdorshmëria, Shitjet

psikologjik, ofertat

kultura,

ankesat,

zyrat e

dobia,

me

kosto-plus,

speciale,

shërbimi

koha e

rekomandimeve,

vlera

shumicë,

udhëheqës

dhuratat e lirë,

ndaj klientit, përgjigjes. lëvizjet.

cilësia,

meporosi, humbjet.

përdoruesit,

menaxhimi.

marka,

direkt

gjykimet e

garancioni,

eksporti,

përdoruesve,

komoditeti,

vendor.

postimet e

paketimi.

drejtpërdrejta.

(Hitesh Bhasin , 2017)

Marketingu Mix është një teknikë e orientimit të konsumatorëve për të zgjedhur mallrat dhe
shërbimet tuaja në vend të zgjedhjes së produkteve të konkurrentëve tuaj. Çështja është duke
kërkuar kanalin e saktë të marketingut dhe duke zbuluar mesazhin e saktë në mënyrë që të
ndikojë konsumatorët e synuar.
Marketingu është një qasje e proceseve të shumta të përfshira në komunikimin e mallrave
dhe shërbimeve nga fabrikuesi ose prodhuesi tek klienti i menjëhershëm. Konfiguron
konstruktimin e konceptit të mallrave dhe shërbimeve duke analizuar konsumatorin përkatës,
duke e reklamuar dhe shpërndarë ato në të gjitha kanalet e shitjes.
Pse është e rëndësishme?
Çdo aspekt i biznesit bazohet në marketing. Marketingu është një lojtar i rëndësishëm në
ecurinë e biznesit. Rëndësia e marketingut mund të kuptohet përmes pikave të përmendura
më poshtë:
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Shkëmbimi dhe përparimi i mallrave - Marketingu është shumë i dobishëm në deportimin,
transaksionin dhe progresin e mallrave dhe shërbimeve. Produktet dhe shërbimet janë krijuar
në dispozicion të konsumatorëve nga ndërmjetës të shumtë si tregtarët me shumicë dhe
shitësit. Marketingu është fitimprurës për prodhuesit dhe konsumatorët.
Rritja e standardit të jetesës - Nëpërmjet ofrimit të furnizimit të vazhdueshëm të mallrave
dhe shërbimeve me konsumatorët me një çmim nominal, marketingu ka një rol të
rëndësishëm në vendosjen e standardeve të jetesës së shoqërisë. Komuniteti përbëhet nga tre
klasa të njerëzve që janë të pasur, të mesëm dhe të varfër. Të gjitha gjërat që trajtohen nga
këto tre klasa të shoqërisë janë të pajisura me marketing.
Rritja e punësimit - Marketingu është një praktikë e ndërlikuar që përfshin njerëz të shumtë
nën një segment. Aktivitetet kryesore të marketingut përfshijnë blerjen, shitjen,
transportimin, ruajtjen etj. Çdo funksion përfshin aktivitete të ndryshme që kryhen nga një
numër i madh individësh. Prandaj ndihmon në ngritjen e nivelit të punësimit. Sipas burimeve,
pothuajse 40% e të gjithë popullsisë mbështetet në marketing direkt ose indirekt. Roli i
zgjeruar i marketingut ka rritur jashtëzakonisht nivelin e punësimit për njerëzit.
Hapja e të ardhurave dhe të ardhurave -Marketing ka mundësi të ndryshme për të sjellë
fitime në praktikën e blerjes dhe shitjes së produkteve dhe mallrave, përmes uljes së kohës,
shërbimeve të vendit dhe të pronës. Këto të ardhura dhe investime mund të përdoren si fitime
në ndërmarrjet e ardhshme. Marketingu duhet t'i jepet rëndësia më e madhe, pasi mbijetesa
fillestare dhe përfundimtare e kompanisë luan me potencialin e veprimtarisë së marketingut.
Mbështetje për marrjen e vendimeve - Një biznesmen kalon nëpër disa komplikime gjatë
procesit të krijimit dhe shpërndarjes së mallrave dhe shërbimeve. Ai/ajo kërkon informacione
të sakta dhe relevante dhe pyetje në lidhje me produktin dhe shërbimin e tyre. Procesi i
marketingut lehtëson këtë kompleksitet të biznesmenëve duke formuar një lidhje të
drejtpërdrejtë midis prodhuesit dhe konsumatorit.
Hapja e ideve të reja - Koncepti i marketingut është thellësisht dinamik dhe progresiv. Ajo
ka ndryshuar dhe modifikuar disa aspekte për funksionimin më të mirë të aktiviteteve të
caktuara. Me ndryshimet në shijen dhe preferencat e konsumatorëve të marketingut,
marrëveshja e mirëkuptimit dhe kapjes në përputhje me rrethanat.
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Avancimi i ekonomisë - Marketingu konsiderohet dhe karakterizohet si një magjistar që e vë
ekonominë në rrotullim. Struktura e organizuar e marketingut ndihmon ekonominë të rritet
dhe zvogëlon barrën e ekonomisë së dobët. (Stefan Scott, 2018).
Elementet 7Ps ndihmjonë kompanitë që të shqyrtojnë dhe të përcaktojnë çështjet kyçe që
ndikojnë në marketingun e produkteve dhe shërbimeve të tyre dhe shpeshherë përmendet tani
si korniza e 7Ps për përzierjen e marketingut dixhital.
Si mund të përdoret ky model?
Kompanitë gjithashtu mund të përdorin modelin 7Ps për të vendosur objektiva, për të kryer
një analizë SWOT (pikat e forta, dobësitë, mundësitë, kërcënimet) dhe për të ndërmarrë
analiza konkurruese. Është një kornizë praktike për të vlerësuar një biznes ekzistues dhe për
të punuar përmes qasjeve të përshtatshme gjatë vlerësimit të elementit të përzjerjes siç
tregohet më poshtë dhe bëjini vetes pyetjet e mëposhtme:
➢ Produktet / Shërbimet: Si mund të zhvilloni produktet ose shërbimet tuaja?
➢ Çmimet: Si mund ta ndryshojmë modelin tonë të çmimeve?
➢ Vendi: Cilat opsione të reja të shpërndarjes ekzistojnë për klientët që të përjetojnë
produktin tonë, p.sh. online, në dyqan, celular etj.
➢ Promovimi: Si mund ta shtojmë ose ta zëvendësojmë kombinimin në kanalet e
mediave të paguara, të zotëruara dhe të fituara?
➢ Dëshmi fizike: Si i sigurojmë klientët tanë, p.sh. stafi i trajnuar mirë, website i madh?
➢ Njerëzit: Kush janë njerëzit tanë dhe a ka mangësi dhe aftësi? ( Annmarie Hanlon ,
2018)
Ekzistojnë shumë arsye që justifikojnë rëndësinë e elementëve të marketingut, inkurajimi i
bizneseve për të përdorur elementët e marketingut për rritje të performancës është me anë të
fillimit të planifikimit të strategjisë së biznesit me përdorimin e elementëve në fjalë.
Ndërsa në këtë rast pikat e mëposhtme shpjegojnë rëndësinë e elementëve të marketingut.
1) Ndihmon në krijimin e një përzierje të pastër
Përzierja juaj e marketingut duhet të ketë të gjithë pajtueshmërinë e P-së me njëri-tjetrin.
Çmimi duhet të jetë në përputhje me vendosjen e produktit. Produkti duhet të jetë në
përputhje me promovimet. Në përgjithësi, të gjitha P-të janë të lidhur ngushtë me njëri-tjetrin.
2) Përzierja e marketingut ndihmon në zhvillimin e produkteve të reja
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Ndërsa harton një produkt ekzistues, ka ndonjë numër idesh që mund të dalin për një produkt
të lidhur që mund të dizajnohet nga kompania. Çmimi, vendi dhe promovimet mund të jenë
të ndryshme për një produkt të tillë. Megjithatë, ai mund të klasifikohet si një produkt i ri dhe
kështu, ndërsa harton përzierjen e marketingut, kompania mund të dalë me ide të mira.
3) Përzierja e marketingut ndihmon në rritjen e portofolit të produkteve
Sa herë që doni të rrisni thellësinë e produktit ose vijën e produktit dhe gjatësinë, duhet të
bëni ndryshime të vogla në produkt. Në thelb, po bëni ndryshime të vogla në përzierjen e
marketingut. Ju jeni duke bërë ndryshime në karakteristikat e produktit, në çmimet e saj dhe
të mundshme në promovimet e tij. Si rezultat, duke ndryshuar përzierjen e marketingut dhe
veçoritë e caktuara mbrenda saj, mund të përfundoni me një portofol të zgjeruar të produktit.
4) Është një udhëzues për të përmirësuar një biznes
Prova fizike ishte një element i rëndësishëm në përzierjen e marketingut të shërbimit. Nëse
një një biznes i dizajnit të brendshëm e kupton rëndësinë e tij, atëherë natyrisht ata mund të
veprojnë në të dhe të përmirësojnë provat fizike të biznesit të tyre duke sjellë më shumë
biznese.
Njerëzit dhe procesi janë të rëndësishme edhe për organizatën dhe optimizimi i të dyja mund
të përmirësojë punën e përgjithshme të organizatës. Për këtë arsye, përzierja e marketingut
është një udhëzues i shkëlqyeshëm nëse dikush dëshiron të përmirësojë biznesin e tyre dhe
po bën analiza të mangësive.

5) Ndihmon në diferencimin
Kur analizoni përzierjen e marketingut të konkurrentëve, ka shumë mënyra të ndryshme që
ju mund të dalloni veten nga konkurrenti. Konkurenti mund të ketë promovime të dobëta dhe
duke i analizuar ato, ju mund të krijoni promovime më të mira të produktit tuaj.
Konkurenti mund të ketë vendosje të dobët të produkteve ose mund të ketë një proces të
gabuar ose njerëz të gabuar. E gjithë kjo mund të përmirësohet duke ju dhënë një përzierje
më të mirë marketingu dhe për këtë një avantazh konkurrues në treg.

6) Përfundimisht, ju ndihmon të jeni dinamik
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Një kompani e cila është e përgatitur mirë gjithashtu përgatitet kur godet fatkeqësia. Gjatë
recesionit apo gjatë një mjedisi të keq biznesi, një kompani duhet të jetë e gatshme të
përgjigjet. Në raste të tilla, kompania duhet të jetë dinamike në natyrë. Një kompani e tillë
duhet të kuptojë produktin, proceset, njerëzit, promovimet dhe të gjitha P të tjerë më të mirë.
Nëse i kupton ato, ai do të përgjigjet me një gatishmëri më të mirë. (Hitesh Bhasin , 2018).
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3

DEKLARIMI I PROBLEMIT

Gjatë realizimit të këtij hulumtimi është vërtetuar se ka shumë literaturë rreth ndikimit të
marketingut dhe elementëve (çmimi, produkti, promocioni, vendi, procesi, njerëzit, dhe
evidenca fizike) në rritjën e performancës së një biznesi. Gjithashtu në këtë hulumtim rëndësi
të veqantë ka edhe fakti se sa kompanitë janë në gjendje të paguajnë në lidhje me
marketingun, të shpenzojnë kohë apo të sigurojnë staf adekuat për realizimin e reklamave të
ndryshme, për përdorimin e një marketingu të mirëfilltë.
Bazuar në faktin se kohëve të fundit bizneset janë vetëdijësuar shumë rreth investimeve në
këtë fushë pasi që çdo investim lehtë kthehet në fitim, dhe bazuar në atë se marketingu është
zemra e çdo biznesit.
Në këtë hulumtim bëhet edhe identefikimi i një problemi për të studiuar në fushën e
marketingut gjë që mund të jetë edhe sfidues, jo sepse ekziston një mungesë e çështjeve që
mund të hetohen, por për shkak të sfidës së formulimit të një problemi të rëndësishëm dhe të
hulumtueshëm siq edhe është marketingu dhe elementët e tij i cili është unik dhe thjesht nuk
kopjon punën e të tjerëve. Për të lehtësuar se si mund të zgjidhet një problem nga i cili
ndërtojmë një studim kërkimor, realizohet edhe pyetja kërkimore.
Pyetja kërkimore gjatë realizimit të këtij hulumtimi është:
➢ A ndikon marketingu dhe elementet e tij në rritjen e shitjeve dhe performancës në
kompaninë IPKO?
H0- Marketingu dhe elementët e tij nuk ndikojnë pozitivisht në rritjën e shitjes dhe
performancës.
HA- Marketingu dhe elementët e tij ndikojnë pozitivisht në rritjën e shitjes dhe performancës.
Qëllimi i këtij hulumtimi është të kuptohet rëndësia e marketingut dhe elementëve në rritjën
e performancës së bizneseve dhe të kuptohet ndërlidhja logjike, reale e bizneseve me
marketingun, pikërisht një pamje e përgjithme, një definim i qartë i objektivave dhe i
qëllimeve të organizatave në lidhje me interesimin e bizneseve për marketing, si dhe me
rëndësin që bizneset i japin kësaj fushe.
Qëllimi kryesor në këtë hulumtim është edhe të arrijmë një pamje të përgjitshme të ndikimit
të marketingut dhe elementëve në rritjën e performancës së biznesit, si dhe njëkohësisht në
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identefikimin e asaj se në çfarë në të vërtetë fokusohen më së shumti bizneset si dhe
njëkohësisht cili nga elementët e marketingut është më profitabil dhe më i rëndësishmi nga
ana e menaxherëve të bizneseve.

22

4

METODOLOGJIA

Në këtë kapitull paraqitet kryesisht qasja hulumtuese, mënyrat e mbledhjës së të dhënave,
procesimi i të dhënave dhe analiza e tyre.

Metodologjia përfshinë kryesisht procesin e përdorur për të mbledhur informacione dhe të
dhëna me qëllim të marrjes më të lehtë të vendimeve të bizneseve.
Gjatë realizimit të këtij hulumtimi të dhënat e përdorura janë të dhëna primare dhe të dhëna
sekondare të cilat janë të bazuara nga hulumtimet në internet, literatura lidhur me qështjen
hulumtuese, si dhe nga realizimi i pyetësorëve.

Ndërsa sa i përket metodave të përdorura gjatë mbledhjës së të dhënave janë metodat
kualitative dhe kuantitative. Zgjedhja e përdorimit të metodave hulumtuese bëhet varësisht
nga rezultatet e pritura si dhe varësisht nga qështja që hulumtohet.
Bazuar në pyetjën hulumtuese kryesisht është përdorur metoda kualitative, e cila shpjegohet
në mënyrë të detajuar qështja kryesore hulumtuese. Mbledhja e të dhënave ka të bëjë me
identefikimin e faktorëve që kanë ndikim në suksesin e kompanisë, kryesisht me ndikimin e
marketingut në rritjen e performancës së bizneseve.

Metoda e mbledhjës së të dhënave sa i përket rastit të studimit është kryesisht me anë të
pyetësorit dhe intervistës. Gjatë hulumtimit në mënyrë që të dhënat të jenë sa më të sakta, sa
më të besueshme dhe sa më vlefshme për arritjen e qëllimit të hulumtimit atëherë target do
të jenë të gjithë konsumatorët që përdorin shërbimet e IPKO-s. Për të mbledhur
informacionet adekuate është përpiluar pyetësori që përmban 10 pyetje duke i’u ofruar
respondetëve shumë zgjedhje dhe mundësi për tu përgjigjur.

Madhësia e mostrës është një koncept shumë i rëndësishëm për realizimin hulumtimit,
prandaj rëndësi të madhe ka pikërisht numri i respondentëve pasi që sa më i madh të jetë
numri i respendentëve aq më të besueshme do të jenë të dhënat e marruara, prandaj bazuar
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në këtë qështje pyetësori do të shpërndahet tek 200 respondent, ndërsa zonë e studimit do
të jetë komuna e Ferizajit.

Ndërsa sa i përket intervistës është kryesisht intervistë e gjysmë-strukturuar që kryesisht
përdoret duke lejuar një diskutim më gjerësisht me intervistuesit, që njëkohësisht ka për fokus
mbledhjën e të dhënave duke marrë sa më shumë opinione të njerëzve, shqetësime apo brenga
duke përfshirë në mënyrë të hollësishme dhe të veçantë, çdo detaj rreth qështjes hulumtuese.
Intervista është realizuar në një afat kohor prej 10 ditëve. Të dhënat e mbledhura gjatë
realizimit të pyetësorit dhe intervistës ndihmojnë në arritjën e rezultateve dhe përfundime të
hulumtimit të mirëfilltë.
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5

REZULTATET

Në këtë kapitull diskutohet kryesisht rreth rezultateve të fituara nga pyetjët e pyetësorit si
dhe njëkohësisht rreth pyetjës kërkimore të hulumtimit.
Historiku i kompanisë
IPKO Telekomunikimet, njihet si kompania e telekomunikacionit me rritjen më të shpejtë në
Evropë. E themeluar më 1999, IPKO është zhvilluar suksesshëm – nga ofruesi i parë i
internetit në mbarë Kosovën – në një ndërmarrje moderne, që ofron spektër të plotë
shërbimesh dhe përmbajtjesh të integruara në komunikime mobile, telefoni fikse, televizion
kabllor digjital, internet dhe media.
IPKO është një kompani që ofron shërbime telekomunikuese në Kosovë. Është operatori i
dytë i telefonisë celulare në vend. Ndër shërbimet e tyre janë: telefonia celulare, telefonia
fikse, ofruesi i internetit dhe TV kabllor. Kompania IPKO Telekomunikacioni ka ndërtuar
një rrjet që mbulon 99.7% të popullsisë së Kosovës dhe 98.5% të territorit. Filloi veprimtarinë
e saj në celular më 14 dhjetor 2007, duke filluar nga data 1 dhjetor 2013, IPKO ka filluar një
rrjet 3G. Që nga vendosja, IPKO mbulon 80% të popullsisë së Kosovës me internet 3G të
lëvizshëm, e cila është e barabartë me 43.7% të territorit të vendit. Mbulimi i rrjetit 3G të
IPKO fillimisht mbulonte qendrat e qyteteve dhe qyteteve të mëdha të Kosovës, ndërkohë që
kishte një plan për vitin 2014 për të zgjeruar shtrirjen e rrjetit të saj 3G, për të mbuluar 75%
të territorit dhe 88% të popullsisë. Ipko gjithashtu ofron rrjetin 4G në të gjithë Kosovën dhe
ofron qasje falas Ëi-Fi në qytetet e saj më të mëdha.
Rritja dhe zgjerimi i kompanisë IPKO po vazhdon, IPKO ka gjthsej 22 dyqane në të gjithë
Kosovën. Lokacionet ku dyqanet gjenden janë: Ferizaj, Prishtine, Gilan, Pejë, Drenas,
Kamenicë, Prizeren etj.
Përveq dyqaneve të veta IPKO i ka mundësuar konsumatorëve të saj të pajisen me shërbimet
e IPKO-s, edhe në dyqane tjetër, duke ju dhuruar të drejtën dyqaneve tjera të përmbajnë
produktet e kompanisë në fjalë.
Çmimi efektiv është thelbësor për një biznes. Kjo është e vetmja mënyrë që ata do të dinë se
me çfarë çmimi duhet të ofrojnë një produkt, duke ruajtur një marzh fitimi të mirë dhe duke
mbajtur lart konkurrencën. Çmimi është një nga komponentët më të rëndësishëm kur bëhet
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fjalë për krijimin e strategjive të marketingut. Çmimi është një nga gjërat e para që një
konsumator vë në dukje për një produkt dhe është një nga faktorët vendimtarë kur është fjala
për vendimin e tyre për ta blerë ose jo.
Konkurrentët e IPKO janë Vala dhe Z-mobile. Ipko në përqindjen e tregut është e dyta pas
Valës. IPKO vazhdimisht promovon ofertat e saj për të qënë një hap para konkurrencës apo
për të qënë konkurrent i denjë. (15)
5.1

Diskutimi i rezultateve

1. A është i nevojshëm marketingu për Ipkon ?
po

jo

25%
75%

Figura 4. Rëndësia e marketingut
Bazuar në pyetësorin e bërë lidhur në përgjigjen e respondentëve lidhur me pyetjën: A
ështëi nevojshëm marketingu për Ipkon? Arrijmë në përfundim se 75% janë përgjigjur se
PO marketingu është i nevojshëm, ndërsa 25% janë përgjigjur me JO nuk është nevojshëm

26

marketingu.

2. A ndikon marketingu në shitblerjën e një shërbimi të
ipko-s?

80
60

40
20
0

PO

JO

Figura 5. Ndikimi i marketingut në shitblerjën e ipko-s

Sa i përket pyetjës së dytë: A ndikon marketing në shitblerjën e një shërbimi të Ipko-s?
Arrijmë në përfundim se nga 200 respondent 63% e tyra janë përgjigjur me PO ndikon
marketing në shitblerjën e një shërbimi, ndërsa 27% janë përgjigjur me JO nuk ka ndikim
marketing në shitblerjën e shërbimeve të Ipko-s.

3. Nga kush varet shitja e shërbimeve të Ipko-s?

Marketingu
54%

Kualiteti
46%

Figura 6. Shitja e shërbimeve të ipko-s
Në pyetjën: Nga kush varet shitja e shërbimeve të Ipko-s? Bazuar në përgjigjet e 200
respondetëve arrijmë në përfundim se 54% janë përgjigjur se marketingu ndërsa 46% janë
përgjigjur se kualiteti lidhur me këtë qështje nuk ka shumë dallueshmëri në atë se nga çfarë
në të vërtet varet shitja e shërbimeve të Ipko-sm pra ka të bëjë me shpërndarje normale.
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4.A jep marketingu informacione të rëndësishme për
shërbimin që reklamohet nga Ipko?
36%
26%

22%
11%
5%
Aspak

pak

mesatarisht

mjaftueshëm

shumë

Figura 7. Informacionet rreth marketingut
Në pyetjën: A jep marketing informacione të rëndësishme për shërbimin që reklamohet
nga Ipko? 36% e respondetëve janë përgjigjur me Shumë, 26% janë përgjigjur me
Mjaftueshëm, 22% janë përgjigjur me Mesatarisht, 11% me Pak si dhe 5 % janë
përgjigjur me Aspak.

5.A pajtoheni se në rritjën e biznesit Ipko më së shumti
ndikon marketingu dhe elementet e tij?
Nuk pajtohem fare

Nuk pajtohem

Neutral

Pajtohem

Pajtohem plotësisht

9%
15%
36%
34%

6%

Figura 8. Ndikimi i marketingut dhe elementëve të tij në rritje të Ipko-s

Në pyetjën: A pajtoheni se në rritjën e biznesit Ipko më së shumti ndikon marketingu dhe
elementet e tij? 9% janë përgjigjur me nuk pajtohem fare, 15% nuk pajtohem, 6% neutral,
34% pajtohem, 36% pajtohem ploësisht.
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6. A ja vlen të të fokusohet Ipko në marketing?
PO

JO

38%
62%

Figura 9. Fokusimi i Ipko-s në marketing
Sa i përket përgjigjës së pyetjës: A ja vlen të fokusohet Ipko në marketing? 62% e
respondetëve janë përgjigjur me PO, 38% janë përgjigjur me JO.

7. A mendoni se marketingu ka bërë revolucion në fushën
e biznesit?

JO
46%

PO
54%

Figura 10. Marketingu si revolucion në biznese
Pyetja e shtatë ka të bëjë me atë se: A ka bërë revolucion marketing në biznes? Në këtë pyetje
nuk kishte dallueshmëri të madhe në përgjigjet e respondentëve ku 54% janë përgjigjur me
PO dhe 46% janë përgjigjur me JO.
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8. A mendoni se marketingu ka ndikim në vendimarrjën
për blerje më të shpejtë të një shërbimi të Ipko-s?
po
49

jo

aspak

18

Shumë
11

22

Figura 11. Ndikimi i marketingut në vendimarrje
Sa i përket pyetjës së tetë A mendoni se marketingu ka ndikim në vendimarrjën për blerje më
të shpejtë të një shërbimi të Ipko-s? Nga 200 respondent 49% janë përgjigjur me PO, 18%
janë përgjigjur me JO, 11% janë përgjigjur me ASPAK, 22% janë përgjigjur me SHUMË.

9. Cili nga elementët e marketingut ka rëndësi më shumë
në krijimin e besueshmërisë dhe vendimarrjës për blerjën
e një produkti/shërbimi nga Ipko?
Çmimi

Produkti

Promocioni

Vendi

Njerëzit

Evidenca fizike

Proceset

10% 19%
10%
13%
16%

14% 18%

Figura 12. Elementet e marketingut
Sa i përket përgjigjës së respondentëve lidhur me pyetjën: Cili nga elementët e marketingut
ka rëndësi më shumë në krijimin e besueshmërisë dhe vendimarrjës për blerjën e një
produkti/shërbimi nga Ipko? 19% janë përgjigjur se çmimi, 13% produkti, 18% promocioni,
14% vendi, 16% njerëzit, 10% evidence fizike, 10% proceset.
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10. A mendoni se Ipko duhet të investojë më shumë në
marketing?
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Figura 13. Investimi i Ipko-s në marketing

Në pyetjën: A mendoni se Ipko duhet të investojë më shumë në marketing? Nga 200
respondentë 65% janë përgjigjur me PO, ndërsa 35% janë përgjigjur me JO.
5.2

Diskutime në lidhje me pyetjën kërkimore

Duke u bazuar në përgjigjet nga 200 respondent të cilët janë përgjigjur në 10 pyetje të
pyetësorit është arritur të kuptohet rëndësia dhe ndikimi i marketingut dhe elementeve të tij
në rritje të performancës së IPKO-s.
Pra nga analiza gjithpërfshirëse e rezultateve arrijm në përfundim se pyetja kërkimore është
në përpuethshmëri të lartë me H0, gjë që bënë të kuptojmë se marketingu dhe elementet e tij
ndikojnë pozitivisht në rritjen e performancës së IPKO-s,
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DISKUTIME DHE REKOMANDIME

Në këtë kapitull është paraqitur përmbledhja e të gjitha pikave kryesore për të shpjeguar më
mirë pyetjën hulumtuese.

Analiza gjithpërfshirëse e këtij hulumtimi ka të bëjë me rëndësinë e marketingut dhe
elementëve të tij në rritjën e performancës së IPKO-s, e cila është realizuar në Ferizaj dhe
target kishte të gjithë klientët e biznesit në fjalë.

Gjatë realizimit të hulumtimit kuptojmë se marketingu është shumë i rëndësishëm dhe ndikon
në nevojën e biznesit për rritje të përformancës dhe shitjeve në treg.
Marketingu patjetër që i bënë kompanitë të fokusohen pasi që ndikon në çdo aspekt të
suksesit të biznesit në treg, ku pikërisht qëllim kryesor i marketingut është të arrijë
konsumatorët, t’i bëjë ata të vetëdijshëm për ofertat, t’i drejtoj procesit të blerjës dhe më pas
t’i bind për blerje dhe riblerje.
Gjatë hulumtimit kuptojmë se pa marketing biznesi nuk do mund të ketë suksesin e duhur
pasi që biznesi mund të ofroj produktet apo shërbimet më të mirat në treg mirpo asnjë nga
klientët potencial nuk do të dijë për to.

Në këtë hulumtim është shqyrtuar literaturë për rëndësinë e marketingut dhe elementëve të
tij, posaqërisht në rritjen e perfomancës së IPKO-s. Kur është fjala për rritjën e kompanisë
asgjë nuk ka ndonjë ndikim më të madhë në këtë pikë sesa elementët e marketingut, gjë që
janë pikërisht ajo që ofrohet për konsumatorët, si dhe mënyra se si ofrohet.
Nga analiza përgjatë këtij hulumtimi lidhur me përcaktimin e faktorëve, mundësive, lidhur
me ndikimin e marketingut që kanë pozicion të rëndësishëm për biznesin në fjalë të dhënat e
përdorura janë të dhëna primare dhe sekondare si dhe janë përdorur metodat e mbledhjës së
të dhënave kualitative dhe kuantitative. Hulumtimi është bërë duke mbledhur informacionet
adekuate nga interneti, librat e ndryshme, si dhe nga përpilimi i një pyetësori, nga përgjigjet
e respondentëve në pyetje.

32

Sa i përket asaj se cili është niveli i kënaqësisë se klientëve në IPKO, është ardhur në
përfundim se shumica dërmuese e konsumatorëve janë të kënaqur me kualitetin, shërbimin
dhe fleksibilitetin që kompania në fjalë ofron, njëkohësisht edhe me ofertat që IPKO bënë
duke njoftuar klientët për to me anë të reklamave të ndryshme, pikërisht me anë të
marketingut adekuat si dhe përdorimi i elementëve të marketingut në mënyrën më të mirë të
mundur duke bërë që të ketë ndikim pozitiv tek klientët.
Me anë të këtij hulumtimi është ardhë në përfundim se për rritjën e biznesit në fjalë është
pikërisht marketingu me strategjitë, elementet, funksionet e tij që ndikojnë pozitivisht në
rritjën e performancës së biznesit, në krijimin e aftësive konkurruese në treg.
6.1

Rekomandime

Duke marrë parasysh faktin se çfarë rëndësie ka marketingu dhe elementet e tij, bazuar
pikërisht në hulumtimin e bërë arrijmë në përfundim se rekomandimi ynë ka të bëjë pikërisht
me të pasurit aftësi për të menduar qartë dhe mirë në lidhje me marketingun dhe elementët
për të përdorur në mënyrën më të mirë të mundur, për të ndryshuar dhe përmirësuar aktivitetet
e biznesit, kështu të arrihet çelësi i suksesit.
Marketingu mund të mësohet nga praktika, si dhe nga gabimet andaj çështja kryesore është
gjithmonë të provoni gjithqka të re në lidhje me marketingun.

Prandaj bazuar në hulumtim, edhe pse IPKO përdor mjaft shumë marketingun si rekomandim
është thellimi më i tepërt në marketingun e asaj se çka në të vërtet ju duhet, si dhe investimi
më i tepërt në gjërat që tërhekin vëmendjen e konsmatorëve duke bërë kështu që të rritet
performance, të jetë biznesi në fjalë lider në treg.
Kompania në fjalë i’a vlenë të fokusohet në marketing, i cili sa më shumë që bënë marketing
aq më shumë do të ndikojë në rritjën e suksesit të kompanisë, do të bëjë që të njihet më shumë
në treg, duke pasur mundësinë që të rritë numrin e klientëve, ku me anë të rritjës së klientëve
patjetër që do të rritet edhe profitabiliteti i kompanisë gjë që është synimi primar.
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SHTOJCAT

Pyetësor:

Kolegji UBT
Drejtimi: Menaxhment, Biznes dhe Ekonomi
Ky pyetësor ka për qëllim mbledhjën e informacioneve në lidhje me marketingun, me qëllim
që të përcaktojmë ndikimin e marketingut në rritjen e bizneseve, të dhënat e të cilit do të na
ndihmojnë në realizimin e projektit hulumtues. Do të jetë një pyetësor anonim ku përgjijet
nuk do të përdorën për qëllime tjera, përveq këtij punimi hulumtues.
Përgjigjjet e juaja të sinqerta do të jenë ndihmë për arritjen e rezultateve të dëshiruara.
Në pyetjet e mëposhtme vendosni “X” në kuti për numrin që më së miri përfaqëson përgjigjen
tuaj.
1. A është i nevojshëm marketingu për Ipkon?
Po

☐

Jo

☐

2. A ndikon marketingu në shitblerjën e një shërbimi të ipko-s?
Po

☐

Jo

☐

3. Nga kush varet shitja e shërbimeve të Ipko-s?
Marketingu ☐
Kualiteti

☐

4. A jep marketingu informacione të rëndësishme për shërbimin që reklamohet nga
Ipko?
Aspak

☐

Pak

☐
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Mesatarisht

☐

Mjaftueshëm ☐
☐

Shumë

5. A pajtoheni se në rritjën e biznesit Ipko më së shumti ndikon marketingu dhe
elementet e tij?
Nuk pajtohem fare

☐

Nuk pajtohem

☐

Neutral

☐

Pajtohem

☐

Pajtohem plotësisht

☐

6. A ja vlen të fokusohet Ipko në marketing?
Po

☐

Jo

☐

7. A mendoni se marketingu ka bërë revolucion në fushën e biznesit?
Po

☐

Jo

☐

8. A mendoni se marketingu ka ndikim në vendimarrjën për blerje më të shpejtë të një
shërbimi të Ipko-s?
Po

☐

Jo

☐

Aspak

☐

Shumë ☐
9. Cili nga elementët e marketingut ka rëndësi më shumë në krijimin e besueshmërisë
dhe vendimarrjës për blerjën e një produkti/shërbimi nga Ipko?
Çmimi

☐

Produkti

☐
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Promocioni

☐

Vendi

☐

Njerëzit

☐

Evidenca fizike

☐

Proceset

☐

10. A mendoni se Ipko duhet të investojë më shumë në marketing?
Po ☐
Jo

☐
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